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摘要 
I 
摘  要 
作为酒店业的新兴经营模式，精品酒店自引入我国以来，发展迅猛，但也面
临着竞争激烈的市场环境。随着“互联网”对传统商业模式的颠覆，网络营销已
经成为精品酒店提高核心竞争力的重要途径。深入研究网络营销，树立精品酒店
品牌，提升核心竞争力，提高客房出租率，对精品酒店在激烈的酒店行业竞争中
取胜具有重要的现实意义。然而，从现有的文献研究成果看，酒店网络营销研究
对象集中在经济型、星级酒店，对精品酒店网络营销的研究少之又少。与经济型
酒店和星级酒店相比，精品酒店商业模式有其明显的特点，其网络营销的策略、
工具的选择等都无法简单套用其他类型酒店，现有的研究成果显然无法为精品酒
店开展网络营销提供理论或方法的参考与借鉴。基于此，本研究选择精品酒店为
研究对象，分析其网络营销现状、存在的问题，并以厦门乐雅无垠精品酒店作为
案例，提出精品酒店网络营销对策。 
本研究在整合营销和关系营销理论及现有酒店网络营销文献研究指导基础
上，首先通过对我国 24 家精品酒店电话访谈，剖析我国精品酒店网络营销现状
与存在的问题。接着，以厦门乐雅无垠精品酒店为例，通过分析其网络营销开展
现状、主要成效，以及其开展网络营销的内外环境；并通过问卷调查等方式，分
析网络消费者购买行为特征与购买意愿影响因素，从“供给方”和“需求方”两
个视角探讨如何提高网络营销效益。最后提出精品酒店网络营销对策建议。具体
分为六个章节： 
第一章绪论，重点阐述本研究的背景、意义、目的、方法，设计研究思路与
框架。 
第二章理论综述，主要介绍精品酒店定义、类型、特点，以区别与其他类型
酒店，介绍网络营销相关概述；同时介绍相关文献研究现状，以及阐述本研究的
理论基础，以指导后续的研究。 
第三章精品酒店网络营销发展情况分析，详细介绍我国精品酒店发展概况，
并通过电话访谈等方法，总结我国精品酒店网络营销现状与存在的问题。 
第四章案例分析，以厦门乐雅无垠精品酒店为例，分析其网络营销主要做法、
取得成效与存在的问题；结合网络消费者购买行为特征与购买意愿影响因素研究
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结果，提出乐雅无垠改善网络营销的建议。 
第五章精品酒店改善网络营销的对策建议，主要是在案例分析基础上，提出
精品酒店完善网络营销的对策建议。 
本文最后在总结研究结果的基础上，提出研究局限性与未来研究展望，希望
能为我国精品酒店网络营销提供一定借鉴。 
 
关键词：精品酒店；网络营销；消费者购买意愿；厦门 
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Abstract 
The boutique hotel, as a newly-developing business pattern on hotel lines, has 
made a dramatic development since it was introduced in China, and it is also facing a 
fierce competition on the marketing environment. However the Internet marketing has 
been an important way to improve core competition for boutique hotel because of its 
subversion on the traditional business model. Therefore, it would be a realistic 
significance for the boutique hotel to make success in fierce hotel lines by the way to 
study the Internet marketing, build its brand, improve core competition and increase 
occupancy rate. But, the hotel Internet marketing studies mostly focus on the Budget 
Hotel and Starred hotel compared to a few study on boutique hotel that based on 
current literature studies. Compared with the Budget Hotel and Starred Hotel , the 
business model of boutique hotel has its obvious features which can’t be simply 
transplanted from other types of hotels, such as the Internet marketing strategies and 
the choose tools. It is obvious that the current studies cannot offer boutique hotels a 
theoretical or methods pattern in the Internet marketing. Because of the background, 
the boutique hotel is selected for research to analyze the status quo and problems of 
Internet marketing, in addition, take Hotel Wind Xiamen as an example to propose 
strategies for boutique Internet marketing. 
Focus on the Integrated marketing, relationship marketing theory and current 
hotels Internet marketing literature studies, this study, firstly analyzes our Internet 
marketing status quo and problems of boutique hotels through the telephone interview 
with 24 boutique hotels in China; secondly, take Hotel Wind Xiamen as an example to 
analyze the Internet marketing by the ways from its current situations, main results, 
the inside and outside surrounding. Furthermore, through a questionnaire or other 
ways this study analyzes the buying behavior characters and buying willingness 
effected factors of Internet consumers, then discusses how to improve the benefits of 
Internet marketing from the perspective of supply-side and demand-side. Lastly, it 
provides some suggestions and proposals for boutique hotels and Internet marketing. 
This study is divided into 6 parts. The first part is about the introduction which 
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mainly focuses on the following: its background, significance, purpose, methods and 
status quo, research approach and framework of this paper. 
The second part is about some relevant reviews on Internet marketing and the 
literature review in boutique hotels’ definition, types and characters so as to 
differentiate from other types of hotels, at the same time, outline the theoretical basis 
to guide the further study. 
The third part is the analysis of boutique hotels marketing development and 
makes a conclusion about our boutique hotels Internet marketing status quo and 
problems by introducing the situation of boutique hotels development in details with 
the help of telephone interviews and some other ways. 
The fourth part is to take Hotel Wind Xiamen as a case study. Through the 
analysis of its main methods of Internet marketing, the results achieved and remaining 
problems, this part will put forward some suggestions to the Internet marketing 
combined with the study result of Internet consumer buying behavior and buying 
willingness effected factors. 
The fifth part is some suggestions to improve the Internet marketing of boutique 
hotels based on the above case study. 
The last part is to sum up the research result while put forward some study 
limitations and the outlook of further study in the hope that it would provide some 
ideas to our boutique hotels Internet marketing. 
  
Key words: boutique hotel; Internet marketing; consumer buying willingness; 
Xiamen 
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第一章  绪  论 
第一节 研究背景和意义 
一、研究背景 
随着我国居民生活水平和消费观念的不断升级转变，我国旅游业发展迅猛，
旅游业的年收入和游客人数连年刷新历史新高，据《2015 年中国旅游经济运行
分析和 2016 年发展预测》显示，2015 年我国接待国内外旅游人数超过 41 亿人
次，旅游总收入突破 4 万亿元，比 2014 年分别增长 10%和 12%，其中接待入境
游 1.33 亿人次，同比增长 4%，入境旅游外汇收入 1175.7 亿美元，同比增长 0.6%。
旅游业的快速发展，也随之带动了旅游周边产业的发展，酒店业是最为明显的产
业之一，STR Global 最新的报告显示，截止 2015 年 9 月，我国酒店总数为 11073
家，客房出租率 72.9%1。在我国酒店快速发展的大背景下，作为酒店业的新兴经
营模式，精品酒店自引入我国以来，也是发展迅猛。精品酒店的崛起体现了我国
酒店业顺应个性化消费需求发展趋势，特别是随着自由行度假群体以 80-90 后为
主，体验式住宿成为时代的标志，酒店品牌差异化发展是必然的选择。2015 年
我国各类型精品酒店约 600 家，年营业收入约 120 亿元2。这既可以看出我国精
品酒店已初步实现连锁化、规模化经营，也直接反映出精品酒店业面临着竞争激
烈的市场环境。如何通过加强市场营销，树立精品酒店品牌，提高客房出租率，
是当前精品酒店亟待解决的问题。 
信息技术的发展，带动了电子商务新模式的蓬勃发展，深刻地改变着人类社
会经济活动方式，利用网络手段开展商业营销活动逐渐成为企业实现营销目标的
重要工具。据中国互联网络信息中心(CNNIC)互联网发展状况统计数据显示：截
至 2015 年 12 月，我国网民规模达 6.88 亿，互联网普及率为 50.3%，较 2014 年
底提升了 2.4 个百分点；网民上网设备中，手机使用率达 90.1%，手机网民达 6.2
亿3，我国网络经济的市场主体基础十分扎实。网民数量的迅速攀升，移动互联
                                                             
1 STR Global.2015 亚太和中国酒店市场概况及展望. http://www.strglobal.com/products/profitability-reports. 
2前瞻产业研究院. 2015-2020 年中国精品酒店行业发展前景预测与投资战略规划分析报告. 
3中国互联网络信息中心（CNNIC）. 第 36 次中国互联网络发展状况统计报告，2016 年 1 月 22 日.  
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网的快速发展，催生了“互联网+”模式，为各行各业的发展带来新的契机。借
助互联网，企业品牌可以在网络中迅速有效地传播，品牌效应得到最大幅度的提
升，知名度得到迅速提高。可以说，网络已经成为酒店竞争的另一阵地，开展网
络营销是众多经营者主攻的方向之一和发展战略的重要内容之一。 
精品酒店经营者也看到了“互联网”对传统商业模式的颠覆，他们纷纷加大
力度布局网络营销，创新营销工作模式，利用互联网提高品牌知名度，扩大市场
推广渠道，吸引全国乃至全世界的客源。网络营销已经成为精品酒店提高核心竞
争力的重要途径。 
厦门作为我国一个著名的旅游城市，是自由行度假者选择的热门目的地之
一。这些目标客户群体日益增多，也推动了厦门精品酒店的发展，形成了以海景
类精品酒店、闽南红砖屋类精品酒店、历史文化老别墅类精品酒店三类为代表4，
酒店个性化和细致服务不断凸显。但是，厦门酒店业竞争异常激烈，酒店分布密
度密集，仅厦门岛就有 500 多家经济型连锁酒店，目前五星级高端酒店数量仍在
快速增长。面对异常激烈的竞争环境，厦门精品酒店纷纷开展网络营销，以抢占
更多市场份额，因此在剖析精品酒店业实际情况，探索研究针对精品酒店提出有
特色网络营销策略，对厦门精品酒店抓住历史机遇，提高市场占有率，实现酒店
可持续发展有较好的参考价值。 
二、研究意义 
本研究通过对厦门精品酒店网络营销现状与问题的分析，以厦门乐雅无垠精
品酒店为例调查分析网络消费者购买行为特征及其影响因素，分析其网络营销现
状，明确市场细分和目标市场选择，并提出提高精品酒店改善网络营销的对策，
具有一定的理论意义与实践价值。 
（一）丰富精品酒店网络营销成果 
随着酒店业的发展成熟，市场细分日益突显，但伴随而来的是激烈的市场竞
争。在全球竞争日益激烈的现实背景下，面对互联网已成为市场营销新阵地以及
“粉丝经济”时代的到来，精品酒店要在竞争中取得一席之地，必须提高网络营
销的水平，树立良好的品牌形象。本文从网络营销的角度，研究厦门精品酒店网
                                                             
4杨世保. 浅议厦门精品酒店发展现状与趋势[J].经济与管理，2014，22(6),45-47. 
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